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O Modelo de Negócios Canvas pode ser usado por qualquer tipo de negócio, e em qualquer 
fase em que se encontre. Esse modelo ajuda o empreendedor a ter uma visão global do seu 
empreendimento. O objetivo desse trabalho consistiu em descrever o modelo de negócio da 
Incubadora Tecnológica da UFGD (GDTec). Para esse efeito, analisou e detalhou cada um 
dos 9 componentes que compõem o Canvas, usado na estruturação da GDTec. A pesquisa por 
sua natureza constitui-se como aplicada. Do ponto de vista dos objetivos constitui-se como 
descritiva e sua abordagem foi qualitativa, no primeiro momento a coleta de dados se deu por 
meio de análise documental, foram analisados os regimentos internos e seus marcos legais. 
No segundo momento, foram realizadas entrevistas com o gestor da incubadora, foram 
levantadas questões sobre sua operação, bem como as informações sobre o Canvas. A coleta 
de dados ocorreu no período de junho a julho de 2017. A GDTec desenvolveu o Canvas no 
início das suas atividades, objetivando identificar sua proposta de valor e alinhamento com as 
estratégias operacionais para entrega de valor com seus clientes. Para que a incubadora possa 
realmente atingir os seus objetivos, todas as partes das nove seções do Canvas devem estar de 
acordo com o que se é proposto e a partir de então tudo que foi evidenciado através do mesmo 
geram o norteamento das ações da incubadora 





Com a globalização e o surgimento rápido e continuo de novas tecnologias, faz com 
que o mercado esteja cada vez mais dinâmico e em constantes mudanças. Face a esses 
cenários, os empreendedores têm que ter a sua ideia de negócio muito bem planejada, tendo 
em vista quem serão seus clientes e como mantê-los. Para isso, é preciso ter um bom plano de 
negócio e usando modelos de negócio que melhor lhes auxiliem a atingir os objetivos 
desejados.  
O Canvas é um modelo de negócio de fácil compreensão, que pode ser usado por 
qualquer tipo de negócio, e em qualquer fase em que se encontre. Esse modelo ajuda o 
empreendedor a ter uma visão global do seu empreendimento, pelo fato de abarca as quatro 
áreas principais de um negócio: principais áreas de um negócio: clientes, oferta, infraestrutura 
e viabilidade financeira (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2010).  
Segundo Carrasco (2014) “um modelo do negócio mais realista e menos dependente 
da opinião do empreendedor é pensado e testado usando-se a ferramenta “Business Model 
Canvas” (BMC), desenvolvida por um processo de co-criação com centenas de pessoas 
encabeçadas por Osterwalder e Pigneur (2010)”.  
Conforme Bonazzi e Meirelles (2015), “O objetivo de Osterwalder e Pigneur (2010), 
no desenvolvimento do BMC, encontra-se substanciado na pretensão de auxiliar as diferentes 
empresas, de diferentes setores, a descreverem e manipularem seus modelos de negócios no 
processo de criação de diferentes tipologias estratégicas. ” 
O objetivo desse trabalho consistiu em descrever o modelo de negócio da Incubadora 
Tecnológica da UFGD (GDTec). Para esse efeito, analisou e detalhou cada um dos 9 
componentes que compõem o Canvas, usado na estruturação da GDTec. 
A GDTec é uma incubadora de base tecnológica, que visa impulsionar o 
empreendedorismo na região da grande Dourados, no Estado do Mato Grosso do Sul, 
diminuindo a taxa de mortalidade dos empreendimentos, gerando emprego e ajudar no 
desenvolvimento da região.  
As incubadoras de empresas de base tecnológica são agentes importantes para 
impulsionar o desenvolvimento de novas empresas com foco em inovação e o crescimento da 
economia nacional. Em estudo realizado pela Associação Nacional de Entidades Promotoras 
de Empreendimentos Inovadores (ANPROTEC, 2016), em parceria com o SEBRAE e a 
Fundação Getúlio Vargas (FGV), apontou que no Brasil, o segmento de empresas incubadas e 
graduadas faturam cerca de R$15 bilhões. Sendo maior parte delas pelas empresas graduadas, 
correspondendo a cerca de R$13 bilhões, onde aproximadamente R$ 8 bilhões é convertido na 
economia, gerando 53.280 empregos diretos. Ainda de acordo com o estudo realizado pela 
ANPROTEC, as empresas incubadas e graduadas tiveram impacto indireto na produção 
nacional em cerca de R$24 bilhões e gerando 373 mil empregos aproximadamente.  
 
2. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 
 2.1 Empreendedorismo 
 Atualmente a área de estudo sobre o empreendedorismo vêm ganhando espaço, o 
fenômeno de criação de empresas faz com que o enfoque de vários estudos se dê no ciclo de 
vida das mesmas. Por muitas vezes as empresas são iniciadas como um meio de realizar um 
antigo sonho, ou então apenas pela sensação de independência, sendo que por muitas vezes os 
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empreendedores, que Dornelas (2001) define como “aquele que faz as coisas acontecerem, se 
antecipa aos fatos e tem uma visão futura da organização. ”não planejam direito o seu 
negócio, nem se pautam das ferramentas que se fazem disponíveis para alavancar o seu 
sucesso.  
Segundo Morris (1998) “o empreendedorismo trata de sete diferentes tipos de criação, 
não excludentes entre si: criação de riqueza, criação de empresas, criação de inovação, criação 
de mudança, criação de empregos, criação de valor e criação de crescimento”. Quanto á 
compreensão etimológica, empreendedor é uma livre expressão de entrepreneur, palavra de 
origem francesa, que pode ser traduzida como aquele que assume risco ou começa algo novo. 
Maculan (2005), diz que o que importa é que o empreendedor deve possuir a 
“habilidade de se inserir num meio econômico já estruturado e encontrar brechas e nichos 
para desenvolver novas propostas de negócios e ao mesmo tempo criar o seu emprego”. Em 
seguida a autora ressalta que nos tempos atuais se existe uma valorização pelos 
empreendimentos de pequeno porte e base tecnológica, “gerando empregos, respondendo a 
uma demanda de mercado e gerando uma dinâmica de desenvolvimento econômico local”. 
De acordo com a pesquisa da GEM (2016) “o empreendedorismo por oportunidade 
voltou a crescer, foram 57,4% em 2016, contra 56,5%, em 2015”. Em uma pesquisa da GEM  
feita em 2016 referente á Taxa Total de Empreendedores (TTE) brasileiros apresentou valor 
de 36,0 % em 2016, número inferior à observada em 2015 (39,3%). 
 
Tabela 1- Taxas e estimativas de empreendedorismo segundo o estágio dos empreendimentos -Brasil - 2016 
 
 
No gráfico 1, identifica os dados da GEM sobre a Taxas de empreendedorismo 
segundo estágio do empreendimento TEA (Taxa de Empreendedorismo Inicia), TEE (Taxa de 






O gráfico 2, representa os dados da GEM sobre a Taxas1 de empreendedorismo novo e 
nascente - Brasil - 2002:2016. 
 
 
  Durante muitos anos, tem se discutido muito o papel e a contribuição das 
universidades e centro de pesquisas no desenvolvimento econômico da religião ou do país que 
está inserida. As universidades tradicionais formavam profissionais para atenderem a 
demandas existentes e não para criar novas demandas. Em virtudes das mudanças que vem 
ocorrendo no cenário atual, onde a instabilidade e incertezas tomaram conta, é preciso que os 
profissionais estejam preparados para tais mudanças. O modelo universitário voltado para a 
conquista de empregos parece esgotado diante das profundas alterações nas relações de 
trabalho e de produção que o mundo moderno tem presenciado. Por isso, o aluno precisa 
adotar o empreendedorismo como comportamento, independentemente da carreira que 
seguirá. 
Segundo Queiroz (2008) “O empreendedorismo vem se transformando numa 
revolução social deste século, onde alguns especialistas comparam seus efeitos com os 
causados pela revolução industrial”. 
Podemos contatar, que as maiores contribuições do empreendedorismo nas 
universidades, é através da transferência de tecnologia, incubadoras, inovações, Knowledge 
spillovers, Entrepreneurship capital e de empresas juniores. Tudo isso leva a mudança de 
comportamento e atitude por parte dos profissionais, que estão mais abertos a correr risco e 
preparados para os desafios que o mercado os impõem, levando ao desenvolvimento 
econômico da região que estão inseridos e consequentemente do país. 
 
 2.2 Incubadoras de Empresas 
No cenário atual, as incubadoras de empresas estão sendo um novo meio que as 
pequenas e medias empresas estão encontrando para garantir seu lugar no mercado (Costa et 
al, 2007). 
Segundo Pinho (2002) “os empreendimentos, a princípio, costumam ser frágeis porque 




Estatísticas de incubadoras americanas e europeias indicam que a taxa de mortalidade 
entre as empresas que passam pelo processo de incubação é reduzida a 20%, contra 70% de 
mortalidade entre empresas que surgem fora do ambiente de incubadora. (Costa et al., 2007) 
Com o intuito de auxiliar os empreendedores nos seus primeiros anos, e diminuir a 
morte das empresas nesses primeiros anos e impulsionar o desenvolvimento da economia 
local, que surgiram as incubadoras de empresa. As incubadoras surgiram nos estados unidos 
na década de 60, e o seu marco foi a criação do Vale do Silício no norte da Califórnia. 
Conforme Pinho (2002) “A criação de incubadoras nos Estados Unidos, Canadá e 
Europa, a parti da década de 60, estimulou o Brasil a empreender tais programas, com a 
necessária adaptação à realidade nacional e as especificidades regionais”. 
 Segundo Costa et al. (2007) “ No Brasil ideia de se incubar empresas surgiu na 
década de 80, com a criação da Incubadora de Base Tecnológica de São Carlos – SP (Parq 
Tec) e desde então vem crescendo gradativamente, principalmente nos últimos anos”. 
Costa et al. (2007) diz que as incubadoras dão “apoio aos novos empreendedores, que 
em sua grande maioria são profissionais possuidores de conhecimentos técnicos, isto é, 
conhecem bem seus produtos, mas não sabem como e onde vendê-los, não conhecem seu 
público-alvo, não sabem onde ele está e como conseguirão atingi-lo”. 
Costa et al. (2007) define incubadoras de empresa como um ambiente físico em que 
recebe por um determinado tempo indivíduos ou grupos que buscam criar sua própria 
empresa, dispondo das estruturas fornecidas e da posição já estabelecida no mercado que o 
ambiente proporciona para obter uma melhor infraestrutura e “conseguir uma melhor 
colocação em determinada área do negócio”. 
Costa et al. (2007) apud Dornelas (2001, p. 203) “as incubadoras de empresas são 
entidades sem fins lucrativos destinados a amparar o estágio inicial de empresas nascentes que 
se enquadram em determinadas áreas de negócios”. 
Conforme o Manual de Implantação de Incubadora de Empresas do SEBRAE: (i) 
incubadora de empresas de base tecnológicas: apoia empresas atuantes em setores 
tecnologicamente dinâmicos e as que têm na inovação tecnológica o diferencial do seu 
negócio; (ii) incubadora de empresas de setores tradicionais: apoia empresas de setores 
tradicionais da economia, que agregam tecnologia aos seus produtos e serviços; (iii) 
incubadora mista: apoia tanto empresas de base tecnológica como de setores tradicionais; (iv) 
incubadora de empresas de agronegócios: apoia empresas atuantes de cadeias produtivas 
ligadas ao agronegócios, que possuem unidades de produção externas à incubadora e utilizam 
seus módulos para atividades voltadas ao desenvolvimento tecnológico e ao aprimoramento 
da gestão empresarial; (v) incubadora de cooperativas e de outras formas de associação: apoia 
cooperativas de trabalho e outras formas de associação; (vi) incubadora virtual: apóia somente 
empreendedor e empresas localizados fora de seu espaço físico, através de um atendimento 
integrado e diferenciado; (vii) hotel de projetos/ideias: apoia empreendedores que queiram 
transformar ideias em produtos, processos e/ou serviços que resultem em empreendimentos 
competitivos. 
Segundo Costa et al. (2007) “a incubadora de empresa é a casa da inovação, o lugar 
ideal para receber os empreendedores que estão iniciando negócio e que desejam agregar 
tecnologias para valorizar seus produtos, processos e serviços”. 
Segundo o Manual de Implantação de Incubadoras de Empresas do SEBRAE (2003), 
o processo de seleção das empresas que desejam ingressar na Incubadora SENAC Rio se dá 
da seguinte forma: Publicação e divulgação do edital; Seleção dos Candidatos; Pré-seleção; 
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Capacitação dos pré-selecionados na elaboração de planos de negócios; Análise final; Pré-
operação; Operação. Dessa forma grande parte das incubadoras de empresa do Brasil seguem 
esse modelo de seleção da Incubadora SENAC Rio. 
Segundo dados da ANTROPEC, existem atualmente 384 incubadoras em operação, 
2640 empresas incubadas, 2509 empresas graduadas, 1124 empresas associadas e 16394 
postos de empregos gerados nas empresas incubadas no Brasil.  
 
2.3 Modelo de Negócios Canvas 
 O Canvas foi desenvolvido por Osterwalder e Pigneur em 2010, em seus livros 
“Business Moldel Canvas”, com o objetivo de sintetizar as funções da empresa em um único 
quadro.  
 A ferramenta busca facilitar a visualização e a compreensão do negócio por todos e 
também auxilia no processo de inovação, onde os empreendedores podem desenvolver e testar 
novas possibilidades de proposta de valor. (Osterwalder; Pigneur, 2010)  
Para Teece (2010) um modelo de negócios articula a maneira com que a empresa cria 
e entrega valores aos clientes, demonstrando dados e outras evidências que se tornam notáveis 
através da escolha do design determinado para seu modelo, além de evidenciar os lucros e 
custos da empresa descrevendo a arquitetura de suas receitas. Orofino (2011, p. 20) define 
modelo de negócios como “a representação dos processos de uma empresa de como oferece 
valor aos seus clientes, obtém seu lucro e se mantém de forma sustentável ao longo de um 
período de tempo”. Já Lambert (2006, p. 2) diz que “modelos de negócio são conceitos 
abstratos e complexos cuja compreensão pode ser reforçada através do desenvolvimento de 
um esquema de classificação geral”. 
 Segundo Vadovatto et al. (2015) “a ferramenta é capaz de representar todo o seu 
modelo de negócios de forma visual em uma única imagem, funcionando de maneira simples 
e objetiva para visualizar, avaliar e alterar modelos de negócios. ” 
 De acordo com Teixera e Lopes (2014) “a estrutura do canvas, vem sendo aplicada na 
identificação e análise de vários modelos de negócios, desde modelos de plataforma em rede 
até os modelos tradicionais da indústria, inclusive de grandes conglomerados. ” 
  O mesmo autor cita que o Canvas é “um mapa dos principais itens que constituem uma 
empresa, bem como pode ser também uma fonte de possíveis estratégias para lançamento de 
novos produtos, projetos ou serviços. ” 
 Teixera e Lopes (2014) citam no seu trabalho que a metodologia canvas “estimula a 
criatividade, curiosidade, validações interativas e o foco no cliente, mantendo o produto ou o 
negócio sempre alinhado às expectativas do cliente. ” 
 Entende-se então que a ferramenta Canvas vem facilitar a visualização do negócio, 
abrindo caminho para uma melhor compreensão do que se pretende fazer, ou mesmo do que 
se está fazendo. O Plano de Negócio por, por outro lado, possibilita ao empreendedor uma 
análise mais detalhada da empresa, subsidiando o empresário com uma gama maior de 
informações, auxiliando-o na tomada de importantes decisões na preparação de seu caminho 
empreendedor. Portanto, o ideal é que o Canvas seja efetuado como etapa preliminar ao Plano 
de Negócio, que por ser um processo longo e trabalhoso, será então preparado com boa 
certeza quanto ao sucesso do empreendimento. (CARRASCO et al., 2014) 
 Em seguida será explicado cada um dos 9 blocos (passos) que compõe o Canvas 
conforme Osterwalder e Pigneur (2010): 
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 No primeiro passo, “Segmento de Clientes”, devem ser identificados os segmentos de 
clientes alvo, os perfis, como serão agrupados e suas necessidades. Após definido o segmento 
de cliente, se torna mais fácil definir o modelo de negócio. Orofino (2011) evidencia que os 
agrupamentos podem ser realizados através de segmentos como os de comportamentos, 
necessidades ou características que possuem em comum, cabendo a organização escolher 
quais segmentos irá ignorar ou atender. Após definido o segmento de cliente, se torna mais 
fácil definir o modelo de negócio. 
 Em seguida, no segundo passo que é “Proposta de Valor”, Segundo Carrasco (2014 
apud Dorf e Blank, 2012) é descrita como os serviços e produtos geradores de valor para o 
segmento de clientes, sendo ela um dos fatores que influenciam a decisão do cliente em optar 
por uma ou outra empresa. Osterwalder (2010) aponta algumas características que podem 
nortear as propostas de valor para o cliente, sendo elas preço, design, performance, marca, 
novidade, customização, redução de custos, conveniência, acessibilidade, redução de riscos, e 
o conceito de “realiza o meu trabalho”. 
  No terceiro passo, se identificar os “Canais” que são os meios pelo qual o cliente entrará 
em contato com seu negócio, podendo ser por meios diretos, como lojas próprias, lojas online, 
equipes de vendas, e por meios indiretos também, como distribuidores, atacados, lojas 
parceiras. Para Orofino (2011) essa etapa descreve como a organização comunicará sua 
proposta de valor aos clientes através da sensibilização sobre seus serviços e produtos. 
 A seguir vem o quarto passo, que é o “Relacionamento com Clientes”, que é onde deve 
ser definido o modo no qual se dará o relacionamento com o cliente, de forma a manter uma 
boa relação, aumentar as vendas e fidelizá-lo. Podendo ser criadas diversas ferramentas de 
atendimento ao cliente, como um serviço de pós-vendas ou SAC (serviço de atendimento ao 
cliente). 
 No quinto passo, se identificam as “fontes de receitas” que são os meios pelos quais o 
serviço será monetizado, como o cliente pagará pelo seu serviço. Orofino (2011 p. 123) diz 
que “compete à organização questionar qual o valor que cada segmento de clientes está 
disposto a pagar” sabendo-se que cada segmento possui um mecanismo próprio de 
precificação. 
 O sexto passo, que são os “Recursos Principais” deve definir os recursos (com caráter 
tangível ou intangível) necessários ao negócio, sejam eles recursos financeiros, físicos, 
humanos, intelectual.  
 Em sequência vem o sétimo passo, onde se identificada as “Atividades Chaves”, elas 
são as atividades consideradas imprescindíveis para que a empresa possa operar e entregar a 
proposta de valor. Segundo Carrasco (2014) “assim como os recursos chave, as atividades 
precisam oferecer uma proposta de valor, alcançar mercados, manter o relacionamento com o 
consumidor e gerar receita”. A realização das atividades evidenciadas pela organização nessa 
etapa é o que dará andamento ao negócio. 
 Por penúltimo vem o oitavo passo, que é são as possíveis “Parcerias para o Negócio”, 
que podem desenvolver novas propostas de valor, obter recursos, reduzir riscos, otimizado o 
modelo de negócios como um todo, podendo ser eles fornecedores, empresas parceiras, 
grandes distribuidoras, entre outros. Lembrando sempre que a parceria deve beneficiar ambas 
as partes para ser interessante. 
 E por último, vem o nono passo, “Estrutura de custo”, onde se analisam os custos 
envolvidos no negócio e definir o direcionamento do negócio, se o foco será em custos ou em 
valor. Segundo Gava (2014) a definição dos “recursos chave” é essencial para que se possa 
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trabalhar essa etapa com coerência. Compactuando com isso Orofino (2011) cita que devem 
ser analisados quais recursos chave, atividades e canais de relacionamento terão o maior custo 
para que possa realizar uma análise dos custos envolvidos no negócio, com o objetivo de 
definir o direcionamento e enfoque do mesmo, se o foco será em custos ou em valor. 
 De acordo com Machado et al. (2016)  essa ferramenta CANVAS, “ pode contribuiu 
para a organização realizar uma avaliação das diferentes áreas e suas interações e, 
principalmente, estruturar seus recursos e processos para atender a demanda dos clientes.” 
Ao fim dessas etapas o modelo de negócios Canvas, estará plenamente desenvolvido 
sendo necessário apenas sua formalização, inserindo os dados evidenciados, de acordo com 
seus campos correspondentes no quadro criado por Osterwalder e Pigneur (figura 1). 
Figura 1. Busines Model Canvas 
 
 Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2010) 
 
3. METODOLOGIA 
 Esta pesquisa por sua natureza constitui-se como aplicada. Do ponto de vista dos 
objetivos constitui-se como descritiva e sua abordagem foi qualitativa.  
Foi pesquisada a Incubadora de Empresas de Base Tecnológica da UFGD, no primeiro 
momento a coleta de dados se deu por meio de análise documental, foram analisados os 
regimentos internos e seus marcos legais. No segundo momento, foram realizadas entrevistas 
com o gestor da incubadora, foram levantadas questões sobre sua operação, bem como as 
informações sobre o modelo de negócios Canvas. A coleta de dados ocorreu no período de 





Após as leituras com base nos documentos operacionais da incubadora e entrevistas 
com o gestor da mesma, foi criado desenvolvido o quadro canvas da GDTec, conforme figura 
2. 
 
Figura 2. Modelo de Negócio Canvas da GDTec 
Fonte: Elaborada dos autores 
 Parceiros Chaves 
  Os parceiros constituem nas intuições que fomentam e apoio o empreendedorismo e a 
inovação assim como as instituições de ensino superior sejam elas pertencentes à 
Universidade onde se encontram a incubadora ou não. Assim temos como parceiros as 
instituições de ensino a Faculdades da UFGD onde se encontra a incubadora, as instituições 
de ensino superior da região UNIGRAN, UEMS. Além dos órgãos fomentadores de 
empreendedorismo e inovação sendo a FUNDECT, SEBRAE/MS, FINEP, Senai/MS, CNPq, 
Prefeituras da região, APOMS, agência de desenvolvimento regional e a comunidade em 
geral que deseje apoiar a incubadora como a InovAtiva Brasil. 
 Atividades Chaves 
Constituem as atividades chave à incubação de projetos tecnológicos que estejam na 
faze inicial ou de maturação, além do diagnóstico do projeto por meio de workshops para a 
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validação deste. Também são atividades chaves a definições de objetivos empresariais assim 
como a definição de políticas e estratégias além de se presta acessória para à empresa 
incubada não só estabelecendo sua missão e visão, mas também a definição de orçamentos e 
metas orçamentarias para que se possa viabilizar o negócio. Ou seja, o plano de negócios da 
empresa incubada. 
Outra importante atividade é a inovação de produtos e processos onde será possível 
gerar valor a organização incubada. 
 Recursos Chaves 
  Para alcançar seus objetivos a incubadora conta com seus parceiros como recursos 
onde estes parceiros possam prover suporte em recursos humanos, financeiros e tecnológicos. 
E modelos de geração alternativa como o design thinking que proporcionam gerar inovação 
para os projetos incubadas.  
 Proposta de Valor 
A incubadora vem a oferecer integração da população empreendedora com a 
Universidade, buscando principalmente acelerar as empresas incubadas possibilitando um 
ambiente em que estas empresas possam se desenvolver.  Assim reduzindo os riscos dos 
projetos dos incubados além de oferecer projetos com foco em inovação. O ambiente busca 
oferecer infraestrutura para a prototipagem de produtos. Assim como assessoria em gestão 
tanto empresarial quanto técnica. 
Deste modo busca fomentar o empreendedorismo oferecendo um espaço saudável para 
os incubados se desenvolverem, inovarem e criarem, disponibilizando acessória técnica e rede 
de relacionamento além de proporciona área física pra que os incubados possam desenvolver 
seus projetos os chamados módulos administrativos. 
 Segmento de Clientes 
O segmento de cliente constitui em empreendedores externos parceiros da incubadora, 
empresas externas parceiras além de alunos de Graduação e Pós-Graduação da Universidade 
ou de intuições de ensino da região assim como técnicos e pesquisadores externos e internos 
que tenha desejam empreender. 
 Canais 
Tendo como principal canal a internet estando presente principalmente nas redes 
sociais devido aos baixos custos e a possibilidade de alcançar o público alvo de forma efetiva 
e informal. Contando ainda com folhetos e cartões de visita como ferramenta de divulgação. 
Além das propagandas em rádios, jornais e revistas. Assim como a participação em feiras e 
eventos da região. 
 Relacionamento com o Cliente 
A Faculdade de portas abertas evento onde a comunidade tem a oportunidade de 
conhecer a Universidade. Além de feiras tecnológicas onde serão apresentados os produtos da 
incubadora. Eventos científicos onde a comunidade científica poderá se relacionar com a 
incubadora. Rede de incubadoras, laboratórios parceiros onde se tem parceiros de trabalho. As 
empresas externas e demais parceiras que buscam trabalhar junto a incubadora. Além de 
empreendedores externos e parceiros que desejam empreendem. Assim como o evento 
ANPROTEC e da REDEMS de inovação. 
 Fluxo e Receitas 
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As fontes de receitas constituem nos editais que fomentam e viabilizam o 
empreendedorismo e a inovação além de editais específicos para incubadores, assim busca-se 
recursos, tais como: por meio do edital educação empreendedora do SEBRAE, editais para 
incubadoras da FINEP, editais para incubadoras do CNPQ, edital incubadora do FUNDECT 
assim como editais específicos da própria Universidade como os editais de Extensão PROEX 
da UFGD. E as doações de parceiros. 
 Estrutura de Custos 
Os custos são os custos da mão de obra que ira atuar na incubadora, custo unitário da 
matéria prima, materiais diretos e terceirizações, custo de comercialização, custos de 
materiais diretos e/ou mercadoria vendida, custo com depreciação. 
 Os custos com os relatórios emitidos pela incubadora que são demonstrativos de 





Com este trabalho pode-se concluir que a elaboração de um modelo de negócios 
Canvas é feito através de um processo detalhado, com políticas, missões, visões e valores do 
empreendimento que se busca estruturar.  
No caso da incubadora tecnológica GDTec, esse processo foi realizado 
cuidadosamente com a equipe responsável pelo desenvolvimento da mesma. Para que a 
incubadora possa realmente atingir os seus objetivos, todas as partes das nove seções do 
Canvas devem estar de acordo com o que se é proposto e a partir de então tudo que foi 
evidenciado através do mesmo geram o norteamento das ações da incubadora.  
A busca pelos parceiros, o estabelecimento dos canais propostos para se comunicar e 
se relacionar com os clientes , o comprometimento com as atividades pretendidas, a conquista 
dos recursos necessários, o encontro com o segmento de clientes que é buscado, o sucesso na 
geração de fluxos e receitas, a coerência em manter a estrutura de custos que foi evidenciada 
são critérios que devem ser seguidos para que haja uma verdadeira entrega de valor para a 
comunidade da região da Grande Dourados/MS através da incubadora GDTec. 
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